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RM nasi Ayam GM merupakan salah satu rumah 
makan non halal yang ada di Kota Pontianak. Saat ini, 
sebagian besar rumah makan non halal yang ada di Kota 
Pontianak masih menggunakan strategi dan konsep yang 
sama. Untuk menghindari kondisi persaingan yang ada, 
pihak RM Nasi Ayam GM perlu menciptakan strategi 
baru agar dapat keluar dari kompetisi atau yang disebut 
red ocean.   
Tujuan dari penelitian ini adalah merumuskan 
strategi bersaing yang tepat bagi RM Nasi Ayam GM. 
Perumusan strategi dilakukan melalui pendekatan blue 
ocean strategy dengan menggunakan tiga alat analisis 
yaitu kanvas strategi, keranka kerja empat langkah dan 
kerangka enam jalan. Kanvas strategi digunakan untuk 
melihat penawaran yang dilakukan pada faktor kompetisi 
yang ada saat ini. Kerangka kerja empat langkah 
digunakan untuk mencitakan kurva nilai baru, sedangkan 
kerangka kerja enam jalan digunakan untuk menciptakan 
penawaran baru melalui enam alternatif industri.  
Hasil peneilitan yang telah dilakukan 
menunjukkan bahwa strategi bersaing yang tepat bagi 
usaha rumah makan Nasi Ayam GM adalah dengan 
merekrontruksi batasan pasar melalui lima alternatif jalan 
yaitu mencermati industri alternatif, rantai pembeli, 
kelompok strategis, penawaran produk dan jasa 
pelengkap, serta daya tarik fungsional-emosional bagi 
pembeli dan mencermati waktu. Perumusan strategi juga 
dilakukan dengan meningkatkan tampilan papan nama 
yang menarik dan konsep khas rumah makan, serta 
menciptakan metode pembayaran non tunai, papan nama 
yang mencantumkan keterangan non halal dan 
menyediakan keterangan bahan atau ingredient pada 
menu makanan, packaging makanan dan minuman dan 
membuat menu baru dengan harga terjangkau serta 
melampirkan sertifikat veteriner. Berdasarkan hasil 
penelitian menunjukan bahwa rumusan strategi bersaing 
yang tepat bagi RM Nasi Ayam GM terlah memenuhi tiga 
kriteria blue ocean strategy yaitu fokus, divergensi atau 
gerak menjauh, dan moto yang memikat.  
Kata kunci: Rumah Makan Non Halal, Blue Ocean 
Strategy, Kanvas Strategi, Kerangka 
Kerja Empat Langkah, Kerangka Kerja 
Enam Jalan. 
1. Pendahuluan 
Rumah makan Nasi Ayam GM adalah salah satu 
diantara rumah makan yang turut serta dalam 
persaingan yang terjadi dalam pasar rumah makan 
non halal. Rumah makan Nasi Ayam GM 
menyajikan makanan yang berbahan dasar dari 
produk hewan yang dikategorikan haram/tidak halal 
berdasarkan UU No. 33 tahun 2014 tentang Jaminan 
Produk Halal. Strategi dan konsep hingga produk 
yang disajikan oleh sebagian besar rumah makan 
non halal di Kota Pontianak masih memiliki 
kesamaan. Strategi pemasaran tanpa perbedaan dan 
melayani seluruh pasar dengan tawaran yang sama 
satu sama lain. Sebagian besar manajemen rumah 
makan non halal yang ada di kota Pontianak masih 
berfokus pada apa yang umumnya dibutuhkan oleh 
konsumen, dan bukan pada upaya menciptakan daya 
saing pembeda. Hal ini berdampak pada keputusan 
pemasaran dari manajemen rumah makan yang 
masih bersifat umum.  
Penentuan pasar yang kurang terarah atau tidak 
jelas tersebut, pada akhirnya dapat mempengaruhi 
posisi pasar. Oleh karena itu, untuk menghindari 
persaingan yang kompetitif antar rumah makan, 
perlu adamya perumusan strategi bagi 
pengembangan usaha Rumah makan Nasi Ayam 
GM agar dapat keluar dari zona persaingan atau red 
ocean. Red Ocean merupakan kondisi industri yang 
penuh dengan kompetitif, dimana pelaku usaha 
saling berkompetisi satu sama lain untuk 
memenangkan persaingan. Terdapat sebuah strategi 
yang dapat digunakan untuk menghindari persaingan 
yang ada pada red ocean dan menjadikan sebuah 
kompetisi tidak lagi relevan disebut strategi 
samudera biru atau blue ocean strategy. 
2. Tinjauan Pustaka 
Strategi samudera biru (Blue Ocean Strategy) 
merupakan sebuah istilah yang merujuk pada kiat 
yang digunakan untuk penciptaan pasar baru dengan 
menciptakan permintaan baru melalui tawaran 
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inovatif yang tak terpikirkan oleh pesaing.  Menurut 
W. Chan Kim dan Renee Mauborgne (2005:20) blue 
ocean adalah pola pemikiran yang berdasarkan pada 
inovasi menciptakan ruang pasar baru dengan 
mengidentifikasi dan mencari potensi yang belum 
ada. 
Penciptaan blue ocean strategy adalah mengenai 
bagaimana menekan biaya sekaligus meningkatkan 
nilai bagi konsumen. Selain itu, blue ocean juga 
menekankan pada diferensiasi dan biaya rendah 
secara beriringan. Diferensiasi dilakukan dengan 
menciptakan faktor-faktor baru yang belum 
ditawarkan oleh pasar sebelumnya. Sedangkan biaya 
renda dapat dilakukan dengan menghilangkan atau 
mengurangi faktor yang tidak bermanfaat dalam 
menunjang keberhasilan bagi pelaku usaha.  
Dalam mencapai diferensiasi serta biaya rendah 
yang digunakan untuk menciptakan blue ocean 
strategy yaitu melalui kerangka kerja dan alat 
analisis. Agar penelitian ini dapat merujuk pada tiga 
kriteria blue ocean strategy maka kerangka kerja dan 
alat analisis yang digunakan adalah kanvas strategi, 
kerangka kerja enam jalan dan kerangka kerja empat 
langkah serta skema hapuskan-tingkatkan-
kurangkan-ciptakan. 
3. Hasil Penelitian 
Hasil penelitian ini merupakan hasil dari 
pengolahan data berdasarkan pendekatan yang 
digunakan yaitu Blue Ocean Strategy. 
a. Kanvas Strategi 
Kanvas strategi merupakan kerangka kerja 
yang digunakan untuk menganalisis situasi pasar 
yang ada melalui dua dimensi, yaitu sumbu 
horizontal yang mewakili faktor – faktor yang 
menjadi ajang persaingan dan sumbu vertikal 
yang memiliki tingkat penawaran yang diperoleh 
dari faktor utama kompetisi. Faktor-faktor 
kompetisi ditentukan berdasarkan 7P dari bauran 
pemasaran (Kotle dan Amstrong, 2008), 
kemudian dikembangkan menjadi atribut-atribut 
pertanyaan kuesioner. Informasi yang diperoleh 
dari jawaban responden kemudian dipetakan 
kedalam kanvas strategi. 
Pada penelitian ini, pemetaan kanvas strategi 
dilakukan sebanyak dua kali, yaitu kanvas 
strategi RM Benchmarking dan kanvas strategi 
RM Nasi Ayam GM. Kanvas strategi dilakukan 
dengan cara membandingkan hasil jawaban 
responden antar RM Benchmarking Nasi Ayam 
GM untuk melihat faktor-faktor yang menjadi 
ajang kompetisi sekaligus melihat tingkat 
penawaran yang dapat dijadikan celah bagi RM 
Nasi Ayam GM dalam menciptakan strategi 
bersaing.  
 
Gambar 1. Kanvas Strategi RM Benchmarking 
 
Berdasarkan kanvas strategi pada Gambar 
1, dari 36 atribut terdapat 14 kurva nilai yang 
saling bertemu antar kurva nilai rumah makan 
non halal lainnya. Dimana, jika kurva nilai saling 
bertemu dengan kurva nilai pesaing menunjukan 
bahwa faktor tersebut berada dalam kondisi 
persaingan (W. Chan Kim dan Renee 
Mauborgne, 2015). Faktor-faktor yang sedang 
menjadi ajang kompetisi rumah makan non halal 
di Kota Pontianak, dilihat pada Tabel 1 sebagai 
berikut : 
Tabel 1. Hasil Identifikasi Atribut Terjebak Red 
Ocean RM Benchmarking 
No Atribut 
1 Citarasa makanan dan minuman 
5 
Kehigeinisan makanan dan perlengkapan makan 
yang digunakan 
10 Kesesuaian harga dan minuman 
17 Keramahan pramusaji 
18 Kesopanan pramusaji 
24 
Kesigapan pihak rumah makan dalam menanggapi 
keluhan 
25 Tersedia layanan pesan antar 
26 Tersedia area parkir yang memadai 
28 Tersedia AC 
30 Tersedia toilet 
31 Kebersihan toilet 
32 Kenyamanan ruang makan 
33 Kebersihan ruang makan 
35 Tersedia fasilitas keamanan 
 Sumber : Data Olahan Sendiri (2019) 
 
Sedangkan pada sumbu vertikal dan 
sumbu horizontal pada kanvas strategi RM 
Benchmarking, menunjukan bahwa terdapat 22 
faktor yang berada pada tingkat penawaran. Dari 
22 faktor yang terdapat pada  tingkat penawaran 
pada rumah makan non halal di Kota Pontianak 
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Tabel 2. Atribut Yang Berada Pada Tingkat 
Penawaran RM Benchmarking 
No Atribut 
2 
Keragaman menu makanan dan 
minuman 
3 Porsi yang di sajikan 
4 Komposisi pelengkap menu 
6 
Tampilan makanan dan minuman 
yang disajikan 
7 
Keunikan makanan dan minuman 
yang disajikan 
8 Tersedia pilihan menu paket hemat 
9 Harga makanan dan minuman 
11 Tersedia papan nama usaha 
12 Papan nama yang menarik 
13 Kejelasan papan nama 
14 
Tersedia keterangan non halal pada 
papan nama 
15 Lokasi rumah makan strategis 
16 
Kemudahan dalam menjangkau 
rumah makan 
19 Kesigapan pramusaji 
20 Penampilan pramusaji 
21 Kecepatan dalam penyajian 
22 Kecepatan transaksi 
23 Metode pembayaran 
27 Tersedia wifi 
29 Tersedia kipas angin 
34 
Alternatif ruang makan smoking 
area (outdoor) dan no smoking area 
(indoor) 
36 Konsep khas rumah makan 
          Sumber : Data Olahan Sendiri (2019) 
 
Faktor-faktor penawaran pada Tabel 2 
tersebut, kemudian dipetakan kembali ke dalam 
kanvas strategi RM Nasi Ayam GM untuk 
menghasilkan kurva nilai baru yang dapat 
memenuhi tiga kriteria Blue Ocean Strategy. 
 
 
Gambar 2. Kanvas Strategi RM Nasi Ayam GM 
 
Berdasarkan Gambar 2, dari 22 faktor 
terdapat 15 kurva nilai yang saling bertemu satu 
sama lain. Hal tersebut menunjukan bahwa 
terdapat 15 faktor yang perlu dieliminasi dari 
fokus penciptaan strategi samudera biru. 
Sedangkan pada sumbu horizontal menunjukan 
tingkat penawaran yang tinggi terhadap 5 faktor 
sehingga perlu dilakukan tinjauan ulang terhadap 
faktor-faktor tersebut dan 2 faktor yang berada 
pada sumbu vertikal menunjukan kinerja yang 
perlu tingkatkan.  
 
b. Kerangka Kerja Empat Langkah 
Perumusan blue ocean strategy dihasilkan 
dari pertukaran antara diferensiasi serta biaya 
rendah untuk menciptakan kurva nilai baru bagi 
RM Nasi Ayam GM. Hasil dari pendobrakan 
dari diferensiasi dan biaya rendah melalui empat 
langkah yang telah ditempuh dapat dilihat pada 
skema sebagai berikut :  
Hilangkan (Eliminate) 
1. Porsi yang di sajikan 
2. Keunikan makanan dan 
minuman yang disajikan 
3. Tersedia pilihan menu paket 
hemat 
4. Tersedia papan nama usaha 
5. Kejelasan papan nama 
6. Tersedia keterangan non halal 
pada papan nama 
7. Lokasi rumah makan strategis 
8. Kemudahan dalam menjangkau 
rumah makan 
9. Kesigapan pramusaji 
10. Penampilan pramusaji 
11. Kecepatan dalam penyajian 
12. Kecepatan transaksi 
13. Metode pembayaran 
14. Tersedia kipas angin 
15. Alternatif ruang makan smoking 
area (outdoor) dan no smoking 
area(indoor) 
Tingkatkan (Raise) 
1. Papan nama yang menarik 
2. Konsep khas rumah makan 
 
Kurangkan (Reduce) 
1. Keragaman menu makanan dan 
minuman 
2. Komposisi pelengkap menu 
3. Tampilan makanan dan 
minuman yang disajikan 
4. Harga makanan dan minuman 
5. Tersedia Wifi 
Ciptakan (Create) 
1. Papan nama usaha dengan 
keterangan 100% Non Halal 
2. Mempunyai sertifikat veteriner 




4. Metode pembayaran Non Tunai 
5. Packaging makanan dan 
minuman 
6. Konsep Grill 100% non halal 
7. Menu baru dengan harga 
terjangkau 
Gambar 3. Skema Hapuskan-Kurangi-Tingkatkan-Ciptakan 
  Sumber : Data Olahan Sendiri (2019) 
 
Gambar 3, menunjukan hasil dari empat 
kurva langkah  blue ocean strategy yang telah 
ditempuh yang kemudian dimasukan kedalam 
skema empat langkah blue ocean strategy. 
Kemudian hasil yang diperoleh dari kerangka 
kerja empat langkah nantinya akan di gunakan 
dalam merumuskan blue ocean strategy yang 
memenuhi tiga kriteria yang baik. 
c. Kerangka Kerja Enam Jalan 
Kerangka kerja enam jalan merupakan 
kerangka kerja yang digunakan untuk 
merekrontruksi batasan pasar melalui enam 
pendekatan yang dapat diterapkan untuk 
menciptakan blue ocean strategy. Enam jalan 
yang dicermati yaitu industri alternatif, 
kelompok strategis, rantai pembeli, tawaran 
produk dan jasa pelengkap dan orientasi 
fungsionnal-emosional serta waktu. Berdasarkan 
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hasil yang diperoleh dilihat pada Tabel 3 
ringkasan kerangka kerja enam jalan sebagai 
berikut : 
Tabel 3 Ringkasan Kerangka Kerja Enam Jalan 
No 











Pemasaran produk dari rumah 
makan Nasi Ayam GM melalui 
sosial media 
3 Mencermati rantai pembeli 




produk dan jasa pelengkap 
Available aplikasi ojek online 
Packaging makanan dan 
minuman 
5 




pramusaji dalam memberikan 
pelayanan kepada konsumen 
6 Mencermati waktu Konsep Grill 100% non halal 
Sumber : Data Olahan Sendiri (2019) 
 
Menurut W. Chan Kim dan Renee Mauborgne (2015), 
strategi blue ocean yang baik yaitu strategi yang 
memenuhi tiga kriteria. Tiga kriteria strategi yang baik 
tersebut adalah fokus, divergensi dan moto yang memikat. 
Berdasarkan perumusan blue ocean strategy yang 
dilakukan melalui kurva empat langkah dan enam jalan 
alternatif yang ditelah ditempuh, maka didapat hasil tiga 
kriteria strategi yang baik untuk RM Nasi Ayam GM. 
Strategi yang direkomendasikan berdasarkan tiga kriteria 
blue ocean strategy untuk RM Nasi Ayam GM memiliki, 
yaitu: 
1. Fokus 
Fokus untuk meningkatkan kegiatan pelayanan 
dan pemasaran produk secara luas. Peningkatan 
pelayanan dilakukan melalui fasilitas tambahan seperti 
penyediaan produk khas Kota Pontianak, available 
dengan aplikasi ojek online dan memperbaharui 
packaging makanan dan minuman serta meningkatkan 
performa pramusaji dalam memberikan pelayanan dan 
dengan menambahkan konsep menu baru. Selain 
peningkatan pelayanan yang dilakukan berdasarkan 
alternatif yang dicermati, peningkatan pelayanan juga 
dilakukan melalui papan nama usaha dengan 
keterangan 100% non halal, mempunyai sertifikat 
veteriner dan menu makanan yang menyediakan 
keterangan bahan/ingredient produk makanan serta 
metode pembayaran non tunai. Sedangkan 
peningkatan pemasaran dilakukan melalui penciptaan 
menu baru dengan harga terjangkau dan sosial media, 
sehingga informasi mengenai RM Nasi Ayam GM 
dapat diketahui oleh masyarakat yang lebih luas lagi. 
Dengan pemberian fokus kepada penciptaan faktor-
faktor baru ini, perumusan strategi yang akan 
diterapkan oleh RM Nasi Ayam GM menjadi tidak 
terpaku dengan situasi yang ada saat ini sehingga pada 
perumusan strategi tersebut dapat memenuhi kriteria 
divergensi.  
2. Divergensi 
Kurva nilai strategi RM Nasi Ayam GM  yang 
bergerak menjauh dari kurva nilai rumah makan non 
halal di Kota Pontianak lainnya merupakan salah satu 
ciri yang efektif dari blue ocean strategy yang 
diterapkan. Adapun kriteria ini didapat dari pencarian 
dan pengamatan terhadap alternatif. Berdasarkan 
penerapan kerangka kerja empat langkah yang telah 
dijelaskan diatas, yakni dengan mengurangi, 
meningkatkan dan menciptakan faktor-faktor yang 
belum pernah ditawarkan industry rumah makan non 
halal sebelumnya, maka profil strategi dari RM Nasi 
Ayam GM menjadi lebih khas dan berbeda dari 
industri rumah makan non halal di Kota Pontianak 
pada umumnya.  
3. Moto 
Kriteria ketiga yang harus dimiliki oleh strategi 
yang telah dirumuskan agar dapat menjadi blue ocean 
strategy adalah moto yang kuat dan dapat dipercaya. 
Moto yang bagus dan baik dengan penawaran produk 
serta jasa secara jujur akan menstimulasi kepercayaan 
dan minat konsumen terhadap produk dan jasa. Moto 
yang digunakan untuk mengkomunikasikan produk 
yang dijual serta dapat memarik minat konsumen 
untuk melakukan pembelian ulang ialah ” Kepuasan 
pelanggan adalah nomor satu “. Moto tersebut 
memberikan arti bahwa kepuasan konsumen adalah 
yang terutama dan menjadi daya tarik bagi konsumen 
untuk berkunjung ke rumah makan tersebut. 
Tabel 4. Tiga Kriteria Strategi Yang Baik 
Fokus Peningkatan pemasaran dan pelayanan secara 
menyeluruh 
Divergeni Penciptaan faktor-faktor baru yang bisa membawa 
RM Nasi Ayam GM menjauhi kompetisi 
Moto ” Kepuasan pelanggan adalah nomor satu “ 
Sumber : Data Olahan Sendiri (2019) 
 
4. Kesimpulan 
Berdasarkan tujuan yang ingin dicapai pada 
penelitian ini, disimpulkan hasil penelitian sebagai 
berikut : 
1. Faktor yang dapat dijadikan ajang kompetisi pada 
usaha rumah makan non halal di kota Pontianak 
adalah porsi yang di sajikan, keunikan makanan 
dan minuman yang disajikan, tersedia pilihan 
menu paket hemat, tersedia papan nama usaha, 
kejelasan papan nama, tersedia keterangan non 
halal pada papan nama, lokasi rumah makan 
strategis, kemudahan dalam menjangkau rumah 
makan, kesigapan pramusaji, penampilan 
pramusaji, kecepatan dalam penyajian, kecepatan 
transaksi, metode pembayaran dan tersedia kipas 
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angin serta alternatif ruang makan smoking area 
(outdoor) dan no smoking area (indoor). 
2. Adapun rumusan blue ocean strategy yang dapat 
direkomendasikan kepada RM Nasi Ayam GM 
yaitu : 
a. Melalui kerangka kerja enam jalan, terdapat empat 
alternatif yang dapat digunakan oleh RM Nasi 
Ayam GM untuk merekonstruksi batasan-batasan 
pasarnya, yaitu antara lain mencermati industri 
alternatif, kelompok strategis, rantai pembeli, 
penawaran produk dan jasa pelengkap, serta daya 
tarik emosional-fungsional bagi pembeli dan 
mencermati waktu. 
b. Perumusan kerangka kerja empat langkah dengan 
meningkatkan tampilan papan nama yang menarik 
dan konsep khas rumah makan, serta menciptakan 
metode pembayaran non tunai, papan nama yang 
mencantumkan keterangan 100% non halal dan 
menyediakan keterangan bahan atau ingredient 
pada menu makanan serta melampirkan sertifikat 
veteriner dan menu baru dengan harga terjangkau. 
c. Perumusan strategi memiliki tiga kriteria yang 
baik, yaitu fokus terhadap pelayanan dan 
peningkatan pemasaran produk RM Nasi Ayam 
GM, divergensi dengan penciptaan faktor baru 
yang dapat membuat RM Nasi Ayam GM 
menjauhi persaingan yang terdapat pada faktor 
ciptakan pada skema hapuskan, tingkatkan, 
kurangi dan ciptakan serta dengan moto 
“Kepuasan pelanggan adalah nomor satu”.  
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